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Por muito tempo, eu pensei que a minha
vida fosse se tornar uma vida de verdade.
Mas sempre havia um obstadculo no
caminho, algo a ser ultrapassado antes de
comecar a viver, um trabalho n&o
terminado, uma conta a ser paga, ai sim,
a vida de verdade comecaria. Por fim,
cheguei a conclusdo de que esses
obstaculos eram a minha vida de verdade.
Essa perspectiva tem me ajudado a ver
que nao existe um caminho para a
felicidade. A felicidade é o caminho!
Assim, aproveite todos os momentos que
vocé tem. E aproveite-os mais se vocé
tem alguém especial para compartilhar,
especial o suficiente para passar seu
tempo; e lembre-se que o tempo nao
espera ninguém. Portanto, pare de
esperar até que vocé termine a faculdade;
até que vocé volte para a faculdade; até
que vocé perca 5 kg; até que vocé ganhe
5 kg; até que seus filhos tenham saido de
casa; até que vocé se case; até que vocé
se divorcie; até sexta a noite até segunda
de manhd; até que vocé tenha comprado
um carro ou uma casa nova; até que seu
carro ou sua casa tenham sido pagos; até
o préximo verdo, outono, inverno; até que
vocé esteja aposentado; até que a sua
muasica toque; até que vocé tenha
terminado seu drink; até que vocé esteja
s6brio de novo; até que vocé morra; e
decida que nao ha hora melhor para ser
feliz do que agora mesmo...
Lembre-se: felicidade € uma viagem, néo
um destino...
... Se ndo houver frutos, valeu a beleza
das flores; se nédo houver flores, valeu a
sombra das folhas; se nédo houver folhas,
valeu a inten¢ao da semente.

Henfil
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RESUMO

Esse trabalho aborda a importancia do produtor rural ter uma visao sistémica do
agronegaocio, pois a partir desse conhecimento das partes e de como essas partes
se interagem € possivel compreender o funcionamento das cadeias produtivas em
que 0 mesmo atua. Essa compreensédo possibilitard ao produtor identificar ameacas
e oportunidades para seu empreendimento e a partir dai elaborar um planejamento
para a propriedade. As estratégias de comercializagdo foram abordadas de forma a
chamar a atencéo para a relevancia da elaboracdo de um modelo de negdécio que
agregue valor ao produto no momento da comercializagdo e da necessidade do
produtor conhecer e aplicar técnicas de gestdo a propriedade rural com uma visao
empresarial. A investigacéo foi exploratdria e descritiva, com pesquisa bibliogréafica
e de campo, e abordagem qualiquantitativa. No campo foram entrevistados
proprietarios rurais do assentamento rural Nova canad do Leste em Nova Xavantina-
MT para levantar informacfes sobre o nivel de conhecimento da definicdo do
modelo de negdcio e planejamento, do perfil das propriedades e fatores de producéo
disponiveis, da preferéncia do produtor em relacdo a producao, da disponibilidade
de recursos financeiros e da ado¢ao de controles na propriedade. Os resultados
indicam que os produtores precisam se adequar a nova realidade e buscar novos
conhecimentos em técnicas de gestdo e producédo, visto que o planejamento e o
controle das atividades ndo sdo praticas comuns. O pequeno produtor familiar
também nao utiliza servicos de assisténcia técnica, mas as margens de lucro cada
vez menores no agronegocio vao exigir deste uma gestdo mais profissional do seu
negaocio.

Palavras-chave: Agricultura; familiar; Visdo sistémica; Estratégias de
comercializacao.
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1. INTRODUCAO

O Brasil vem experimentando recordes de producédo safra apds safra,
aumento produtivo que se deu pelo emprego de tecnologias de producao, processos
e gestdo, e ndo pelo aumento da &rea ocupada pela agropecudria na mesma
proporcdo. Historicamente os precos dos produtos agropecudrios vém caindo, ao
passo que o preco dos insumos tem aumentado, fazendo com que 0s custos sO
possam ser cobertos por ganhos de produtividade.

Um componente que colabora para esse aumento de produtividade é a
escala. O médio e grande produtor conseguem ganhos de escala pelo volume
produzido, porém o pequeno e micro produtor tém dificuldade de obter ganhos por
escala, mesmo que aumentem sua produtividade, ainda terdo o tamanho da terra
como limitador, além de dificuldade de acesso a capital e tecnologia.

E preciso entdo encontrar alternativas de producdo e comercializacio
sustentaveis a longo prazo para que pequeno e micro-produtor familiar possam
garantir a sua sobrevivéncia no campo alcancando padrdo de conforto suficiente
para manter o interesse em permanecer na atividade rural.

Nova Canad do Leste € um assentamento rural localizado no municipio
de Nova Xavantina-MT, sendo mais conhecido como PA Banco Safra, pois é parte
de uma area de aproximadamente 19.200 hectares desapropriada da instituicdo
financeira Banco Safra, com sede em Sao Paulo. O PA Banco Safra tem 80 familias
assentadas e faz divisa com o assentamento Rancho Amigo, com aproximadamente
126 familias, cujas atividades principais sdo a producdo leiteira e gado para corte.

O proposito deste TCC consiste na identificacdo de estratégias de
comercializagdo para aumentar o faturamento nas pequenas propriedades familiares
da regido do PA Banco Safra, a partir dos fatores de producéo disponiveis, dos
recursos financeiros, das preferéncias pessoais dos produtores, e dos

conhecimentos e objetivos dos proprietarios.



2. OBJETIVOS
2.1.0bjetivo Geral:

Analisar as estratégias de comercializacdo das propriedades na regiao do
“Banco Safra”, visando compreender os fatores que influenciam nesse processo e

identificar estratégias de comercializagdo mais rentaveis.

2.2.0Dbjetivos especificos:

1. ldentificar a estrutura de producdo e comercializacdo atual das

propriedades do “Banco Safra”;

2. Relacionar os fatores de producdo disponiveis nas propriedades as

oportunidades identificadas;

3. Contextualizar o nivel de conhecimento dos produtores estudados quanto
a estratégias de comercializacdo e producao;

4. Elencar estratégias de comercializacdo viaveis aos produtores na

comunidade “Banco Safra”.
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3. MARCO TEORICO
3.1.Visao sistémica do agronegocio

E importante para o produtor munir-se das informacdes necessarias para
gue possa planejar estratégias e tomar decisfes as mais acertadas possiveis. Para
que o produtor possa perceber e avaliar oportunidades é necesséario que tenha uma
visdo completa de como ocorrem os fluxos de produtos, materiais e informacoes
relacionadas aos produtos que comercializa. Para Mendes e Junior (2007, p. 14) tal
visdo integrada facilita o processo de tomada de decisdo e promove o entendimento
sobre os problemas do mundo real.

Araujo (2009, p. 19) refere-se a visao sistémica do agronegdcio afirmando

que:

A compreensdo do agronegécio, [...] € uma ferramenta indispensavel a
todos os tomadores de decisdo, [..] para que formulem politicas e
estratégias com maior previsdo e maxima eficiéncia. Por isso é fundamental
compreender o agronegdcio dentro de uma visdo de sistemas que engloba
os setores denominados “antes da (ou durante a) porteira”, “dentro da
porteira” e “apds a porteira”.

Ao conseguir “enxergar’ o agronegocio dentro de um sistema dinamico o
produtor terd mais condi¢cdes de enxergar oportunidades relacionadas aos pontos
fortes de sua propriedade e assim tracar estratégias de producao e comercializacao.
Assim, uma viséo sistémica do agronegdcio vai permitir ao produtor entender como

funciona e interage a cadeia produtiva do que é produzido em sua propriedade.

3.2.Cadeias produtivas

A cadeia produtiva de um produto é a sequUéncia de etapas desde a
producdo do bem até a venda para o consumidor final. Para Callado (2009, p. 12),
as atividades econbmicas desenvolvidas no ambito do agronegdécio tendem a
compor sequéncia de operacbes que obedecem a certas logicas preexistentes
compondo as cadeias produtivas. Conhecer a cadeia produtiva de um produto vai
permitir conhecer os agentes que compdem esse mercado e como eles se

organizam
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Morvan (1988) in Callado (2009, p. 12) entende que as cadeias de

producdo podem ser representadas a partir de trés perspectivas alternativas:

Cadeia de operacdes — é uma sucessao de operacdes de processamento
e transformacé&o plenamente identificaveis isoladamente, mas encadeadas a
partir de aspectos técnicos; Cadeia de comércio — E um conjunto de
atividades comerciais e financeiras estabelecidas ao longo de todas as
etapas que um produto percorre, desde o fornecedor de insumos até a
venda do produto final aos clientes; Cadeia de valor — E um arranjo de
atividades econdmicas nas quais o valor dos meios de producdo pode ser
efetivamente mensurado e registrado.

Independentemente do enfoque escolhido, uma cadeia de producao
representa uma sequéncia de atividades necessarias para a transformacao de um
insumo basico em um produto final destinado aos consumidores (CALLADO, 2009,
p. 13).

3.3.Agricultura familiar no Brasil

Ao contrario da agricultura patronal, a agricultura familiar no Brasil se
caracteriza pelo baixo uso de tecnologias de producao, técnicas de manejo, gestéao
administrativa, planejamento, marketing e apoio de assisténcia técnica. Até mesmo o
uso de financiamento é ainda pouco utilizado pela agricultura familiar brasileira,
apesar da maior disponibilidade de recursos disponiveis a pequenos proprietarios
rurais, decorrentes de politicas governamentais de apoio ao desenvolvimento da
agricultura familiar nos altimos anos.

Spies (2009, p. 2) discorre sobre 0 novo na agricultura familiar dizendo:

Para ser competitivo, o agricultor familiar ter4 que ser capaz de produzir
especialidades de alto valor agregado, com alta produtividade e qualidade,
em substituicdo as commodities tradicionais, utilizando-se de tecnologias
atualizadas e de elevada competéncia gerencial. Esses processos
produtivos deverdo ser conduzidos com consciéncia ética e respeitando os
principios da sustentabilidade social, ambiental e econémica.

“A insercao desse grupo na cadeia produtiva depende de tecnologia e

condi¢cbes politicas institucionais representadas por acesso a crédito, informacdes
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organizadas, canais de comercializacdo, transporte e energia”, acrescentam Oliveira
e Figueiredo in CONAB (2009, p. 531).

A agricultura familiar terda pela frente o desafio de aumentar a
produtividade da propriedade para manter-se competitiva e conseguir vender seus
produtos com lucratividade, e sera fundamental para isso buscar o conhecimento
disponivel para implantar uma gestdo mais profissional, assumir uma postura mais
empresarial, administrar a propriedade como uma empresa, adotando ferramentas e

tecnologias de gestédo e producéo.

3.4.Comercializacao agricola

O agricultor € um tomador de preco, ou seja, ndo tem a for¢ca necessaria
para ser o elo forte da cadeia que determina o preco do seu produto. Tomada a
deciséo de produzir, resta ao produtor decidir quando e como vender para aproveitar
o melhor preco ou condi¢do. Entretanto, essa decisdo serd melhor tomada se o
produtor tiver informacdes que Ihe permitam tracar a melhor estratégia de
comercializacdo do seu produto.

De nada adianta uma propriedade conseguir excelentes indices de
producdo, conseguir atingir os niveis de qualidade exigidos pelo mercado se néo
conseguir escoar essa producdo de forma que o valor recebido remunere bem o
capital investido. Mendes e Junior (2007) complementam que atualmente o0s
produtores se defrontam com o dilema de quanto, quando e como vender a
producao, devido ao fato de a comercializagcdo ser uma atividade sazonal realizada
em condi¢cOes de risco e incerteza. Logo, conhecer os canais de comercializagéo
permitira ao produtor formular estratégias que agreguem valor ao seu produto.

O sistema de comercializacéo inclui desde a existéncia de uma rodovia ou
ferrovia, passa pelo estabelecimento e funcionamento de um poder comprador, até a
instalacdo de uma planta agroindustrial ou de um centro de armazenamento
(MENDES, 2007, p. 2). Para definir uma estratégia de comercializacdo, partindo da
definicdo do modelo de negdcio, o produtor devera conhecer as cadeias de valor e
canais de comercializacao relacionados aos produtos de sua propriedade, além de

todos atores que compdem essa dindmica, 0 que parece ser muito complexo, e o é,
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mas esse conhecimento |he permitira ter uma visdo sistémica do negdocio em que
atua, e essa visdo do todo e de como as partes interagem com o todo lhe dardo

subsidio para definir o modelo de negdcio e estratégias de comercializacao.

3.5.Gestao da empresa rural

Com o advento da globalizacdo, o comeércio de maneira geral tem
mudado muito, e o0 agronegocio ndo ficou indiferente a essas mudancas.
Consequentemente o0s agentes envolvidos tiveram que se adaptar as novas
exigéncias do mercado, os produtores, desde o pequeno até o grande, passaram a
defrontar-se com assuntos comuns a empresas comerciais, como qualidade do
produto, produtividade, rentabilidade, dentre outros. Assim, fica clara a necessidade
de um enfoque mais profissional na gestdo da propriedade para assegurar a sua
continuidade na atividade. Com a revolucdo industrial, deu-se o aparecimento da
empresa “moderna”, vinculando tecnologia a uma demanda nascente, com objetivos
lucrativos (BERNARDI, 2010, p. 33).

Fica claro entdo que o produtor tera que adotar uma nova postura, devera
buscar o conhecimento minimo necesséario que permita a ele definir o modelo de
negécio da sua propriedade, ou melhor, da sua “empresa rural”’, elaborar novas

estratégias, e que o auxilie nas tomadas de decisao.

3.6.0 modelo de neg6cio

Por pesquisa, observacdo de necessidades especificas, derivacdes de
experiéncias, contradicbes e deficiéncias observadas no mercado, inovacao,
melhoria, observacédo dos lideres de mercado, ou por outras afinidades, define-se o
ramo de atividade (BERNARDI, 2010, p. 71). O conhecimento do mercado local
certamente ajudara o produtor a identificar uma necessidade ou oportunidade, bem
como a constante observacao e troca de informac¢des com outras pessoas, ndo so
do meio rural, mas do comércio, das financas e da area governamental, ir4 fornecer

informagdes valiosas.
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A definicho do modelo de nego6cio € essencial para 0 sucesso do
empreendimento. “Modelos sao narrativas de como um ramo funciona e como uma
empresa funciona dentro desse contexto, respondendo a questdes vitais que se
podem resumir a quem € o cliente, como ser bem sucedido nesse negdcio, qual a
l6gica do sistema, entre outras” (BERNARDI, 2010, p. 72). O conhecimento da
cadeia produtiva dos produtos da propriedade, dos canais de comercializacdo e da
dindmica com que se relaciona com os demais atores do mercado, certamente
fornecerédo ao produtor informacdes valiosas que lhe permitirdo definir o modelo de

negacio.

3.7.Indicadores de desempenho do negécio

Definido o modelo de negécio o produtor rural devera entdo seguir as
diretrizes de acordo com o modelo escolhido. Assim, o produtor buscara alcancar os
melhores resultados na propriedade, e para isso a definicdo de indicadores de
desempenho serd uma importante ferramenta de analise, mostrando a evolucéo dos
resultados comparados com a estratégia, revelando pontos de sucesso e pontos a
serem corrigidos, até mesmo correcao de estratégia se necessario.

De acordo com Nakamura e Mineta (2001) in Callado et al (2007, p. 103),
as empresas formulam indicadores que possibilitem monitorar a implementacédo da
estratégia, bem como o0 que ocorre em seu ambiente, de modo a permitir reforcos e
alteracdes das estratégias competitivas. Gongalves (2002), in Callado et al (2007, p.
103), acrescenta que todas as empresas, de um modo geral, necessitam de um
sistema de avaliacdo de desempenho, uma vez que a realizacdo continua do
processo de avaliacdo permite que as empresas conhecam a eficiéncia e a eficacia
de suas acdes, bem como o comportamento das pessoas, dos processos e dos

programas da organizacgao.

A definicdo dos indicadores de desempenho a serem utilizados faz parte de
uma sequéncia logica de procedimentos para desenvolvimento e
implementacdo de um sistema de mensuracgéo e avaliacdo de desempenho.
Estas medidas devem ser orientadas para o futuro, procurando traduzir os
objetivos e metas de uma organizacdo. Para cada setor de atividades
podem ser elaborados grupos distintos de indicadores de desempenho
(CALLADO ET AL, 2007, p. 103).
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4. METODOLOGIA

De acordo com a classificacdo de pesquisas proposta por Vergara (2007,
p. 46), esta investigacdo, quanto aos fins é exploratéria e descritiva; quanto aos
meios é bibliografica e de campo; e quanto a abordagem € qualiquantitativa.

Na presente pesquisa foi utilizada a entrevista estruturada, que é aquela
em que o entrevistador segue um roteiro previamente estabelecido; as perguntas
feitas aos individuos sédo predeterminadas (LAKATOS; MARCONI, 2003, p. 197),
foram entrevistados 12 pequenos produtores num universo de 80 assentados,
escolhidos pela possibilidade de acesso e aceitacdo desses produtores em
responder ao questionario.

Quando ao método de pesquisa de campo, foi utilizada a pesquisa
participante. Para Valentin (2008) a pesquisa participante € quando se desenvolve a
partir da interagéo entre pesquisadores e membros das situacdes investigadas.

Quanto a abordagem, utilizou-se a metodologia qualiquantitativa ou mista,
pois ao passo que exige o levantamento de informacBes sobre o universo
pesquisado necessita da quantificacdo de resultados, sendo assim dados

qualitativos serao quantificados.
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5. RESULTADOS E DISCUSSAO
Inicialmente os produtores rurais pesquisados foram questionados sobre
0 conhecimento que tém sobre todas as possiveis fontes de receita existentes na

propriedade, e os resultados obtidos estdo apresentados na figura 1.

FIGURA 1: GRAU DE CONHECIMENTO DOS PESQUISADOS SOBRE FONTES
DE RECEITA

Demontrou algum
conhecimento
8%

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Percebe-se que a grande maioria (84%) dos pesquisados ndo tém uma
visdo sistémica do negdcio, que permita ao produtor enchergar a sua atividade como
um sitéma unificado e propositado, composto de partes inter-relacionadas (STONER
E FREEMAN, 1999, p. 33). Esse resultado permite afirmar que os produtores
perdem oportunidades por ndo conhecerem informac¢des importantes da cadeia
agroindustrial ao qual seu produto pertence.

O préximo questionamento diz respeito ao tamanho das propriedades,
conforme ilustrado na figura 2, ocorre um predominio de propriedades rurais cujo
tamanho varia de 51 a 100 hectares.
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FIGURA 2: TAMANHO DAS PROPRIEDADES

Entre 251 e Acima de 301ha

300ha 8%
8%

Entre 101 e
150ha
0%

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Esse resultado permitem uma andlise de oportunidades que podem ser
exploradas de acordo com o tamanho da &rea. A tomada de decisdo dentro do
ambito empresarial consiste na escolha da opcdo dentre cursos alternativos que
melhor se enquadre em seus interesses (CALLADO, 2009, p. 25).

O questionamento seguinte levantou infomacgdes sobre a disponibilidade
de agua nas propriedades e, conforme mostra a figura 05, 75% das propriedades
possuem pogo semi-artesiano e nenhuma propriedade possui pogco artesiano. Em
todas as propriedades se armazena agua da chuva para o periodo de seca em
acude e 91,7% das propriedades possuem rios de agua corrente somente no
periodo de chuvas, formando as chamadas “grotas” que sé@o aproveitadas também
por armazenar agua para o periodo de seca. Apenas 16,7% das propriedades

podem usufruir de rio com agua corrente o ano todo.
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FIGURA 3: FONTES DE AGUA NA PROPRIEDADE

I

Pogo semi-artesiano 75,0%

Pogo artesiano | 0,0%

Rio de agua corrente somente no periodo de _
aguas 91,7%

Rio de agua corrente o ano todo F 16,7%

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Spies (2009, p. 18) afirma que a sustentabilidade das propriedades rurais
familiares depende da producdo de produtos de alta densidade economica, o que
requer a utilizacdo de tecnologias que permitam melhor retorno econémico, nesse
sentido é importanante a disponibilidade de agua para irrigacéo.

O préoximo questionamento faz um levantamento dos fatores de producéo
existéntes na propriedade. Conforme a figura 04, 100% dos pesquisados tem na
propriedade a avicultura, gado de leite, acesso a tanque de resfriamento de leite
comunitario e porco/suinos; 91,7% tem gado de corte e energia elétrica; 83,3% tem
motossera e triturador; 50% tem veiculo com carroceria; e, 25% tem criacdo de
caprinos, trator e implementos. Analizar os fatores de produgdo existentes na

propriedade ajudara na elaboracéo da estratégia para a propriedade.



FIGURA 4: OUTROS FATORES DE PRODUCAO
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Outros
Pés de frutas para comercializagao
Peixes (tanque)
Avicultura
Caprino (bode/carneiro)
Porco/suino
Gado de leite
Gado de corte
Energia elétrica
Motosserra

Resfriador comunitpario
Resfriador préprio

Triturador

Trator

Veiculo com carroceria..

Algum tipo de implemento para o trator..

100,0%

100,0%
100,0%
91,7%
91,7%
83,3%

100,0%

83,3%

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Callado (2009, p. 58) afirma que os fatores de producéo disponiveis

determinam as atividades, os tipos de exploragéo, bem como o local de producéo e,

de acordo com sua disponibilidade, é possivel planejar o empreendimento.

Com o intuito de identificar o perfil financeiro dos entrevistados foram

feitas trés perguntas; se possuia recursos financeiros acumulados, se tem acesso a
crédito rural e se possui alguma outra fonte de renda, como por exemplo, uma

empresa ou um emprego paralelo. Sobre a primeira pergunta, conforme mostra a

figura 05, 100% dos entrevistados responderam que nao conseguem juntar dinheiro.
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FIGURA 5: POSSUI RECURSOS FINANCEIROS ACUMULADOS?
Sim
0%

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Todos entrevistados disseram que o principal motivo de ndo juntar
dinheiro é pura e simplesmente porque ndo conseguem. Todos 0s entrevistados
tém na venda de bezerros uma das principais fontes de renda, mas a venda desses
bezerros é feita para cumprir compromissos que estejam vencendo. Além disso, o
pequeno produtor familiar ndo tem a pratica de “juntar” dinheiro, quando “sobra
algum”, a alternativa mais usada é a de reinvestir no negécio comprando vacas ou
bezerros, pois acreditam que vai render mais do que a poupanca.

Sobre ter outra fonte de renda além da atividade rural, conforme mostra a
figura 06, 92% afirmaram que vivem exclusivamente da atividade rural, enquanto 8%

possuem outras fontes de renda paralelas.
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FIGURA 6: POSSUI OUTRAS FONTES DE RENDA ALEM DA PROPRIEDADE, OU
ACESSO A CAPITAL SE NECESSARIO (OUTRA EMPRESA,
PENSAO, FAMILIA, ETC)?

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Uma estratégia para aumentar a renda € intensificar a utilizagdo dos
fatores de producédo disponiveis explorando, por exemplo, o turismo rural, ou buscar
alternativas para manter ou aumentar a renda. Outra alternativa € montar um
negocio urbano, como por exemplo, um comércio, empregar-se no comércio ou
industria ou prestar algum tipo de servico que tenha conhecimento. Segundo Spies
(2009, p. 7) essas transformacdes no meio rural vem caracterizando o “novo rural”
no qual as familias e seus membros vém se ocupando de atividades agricolas e ndo-
agricolas.

Quando questionados sobre qual a atividade de preferéncia para a
familia, independentemente de ter essa atividade ou ndo na propriedade, nenhum
proprietario manifestou interesse em alguma atividade que nédo esteja ligada ao meio
rural, a quase totalidade (91,7%) dos entrevistados manifestou interesse em
continuar na pecuaria leiteira, motivados principalmente pelo aproveitamento do
conhecimento acumulado e por ser uma atividade que permite mais tempo livre
durante o dia, sendo entdo menos estressante. Vale ressaltar que a pratica
predominante € a de uma ordenha diéria apenas.
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S6 um dos entrevistados prefere continuar exclusivamente com a
pecuaria de corte, que é sua preferéncia por ser uma atividade praticada ha
geracdes na familia. Sete dos produtores entre 0os onze que pretendem permanecer
na pecuaria leiteira manifestaram interesse em diversificar as atividades. Um dos
interessados disse que gostaria de agregar a pecuéaria leiteira o cultivo de seringal,
outro proprietario gostaria de acrescentar ao leite a criacdo de gado de corte, este ja
estd inclusive tentando iniciar essa atividade, ainda outro produtor gostaria de
acrescentar o cultivo de horticultura, outro produtor gostaria de diversificar
acrescentando o cultivo de frutas e a producédo de tourinhos e matrizes leiteiras,
outro produtor gostaria de acrescentar a piscicultura na propriedade, outro gostaria
de acrescentar a suinocultura e por fim outro produtor acrescentaria a criacdo de
tourinhos leiteiros.

Degen (2009, p. 30) afirma que poucos empreendedores sabem
exatamente o que querem realizar, conseguem focar um obijetivo e investir toda sua
energia na realizacdo desse objetivo. A preferéncia particular do produtor e da sua
familia tem que ser levada em consideracao no estabelecimento da estratégia para a
propriedade, pois ao trabalharem numa atividade a qual ja detém algum
conhecimento ou tem mais prazer em realizar, certamente o fardo com mais
competéncia e consequentemente serdo mais produtivos.

Para se identificar o perfil de producéo da regido foi perguntado quais as
fontes de renda das propriedades. Conforme apresentado na figura 07, 100% dos
pesquisados tem na venda de vacas e bezerros uma fonte de receita, 91% das
propriedades vendem leite, 41,7% tem alguma diversificacdo nas fontes de receita
vendendo porcos/suinos, 8,3% obtém receita da venda de carneiros e também 8,3%
vendem galinha caipira para aumentar as receitas. Nenhum dos entrevistados
obtém receita da venda de horticolas, frutas, producdo agricola, bois ou alguma

outra.
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FIGURA 7: QUAIS AS FONTES DE RECEITA DA PROPRIEDADE?

Outras | 0,0%
Venda de horticultura | 0,0%
Vendadefrutas | 0,0%

Venda de producdo agricola | 0,0%

VVenda de caprinos (bode/carmneiro)
Venda de galinhas/frangos

Venda de suinos/porcos

Venda de vacas 100,0%
Venda de bois
VVenda de bezerros 100,0%
Venda de leite 91.7%

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

A busca por alternativas de renda para a agricultura familiar € sem davida
um grande desafio, [...] deve-se focar em estratégias que possibilitem aproveitar as
vantagens comparativas e competitivas locais para a producéo de alimentos, fibras e
servigos, dentre outros (SPIES, 2009, p. 5)

Quando indagados sobre onde vendem seus produtos verifica-se que 0s
locais de venda da producado sdo praticamente os mesmos; laticinio local, frigorifico
local, compradores de gado e bezerros, leildo e pequenos negdcios com outros
produtores (a maioria envolvendo troca de animais, popularmente chamada de
‘gambira”). Apenas um dos produtores pesquisados tem um acordo com um
acougue na cidade e abate vacas ou novilhas de descarte diretamente para esse
acougue. O produtor que cria carneiros utiliza estes animais como moeda de troca e
o esta fazendo até liquidar o plantel, pois a experiéncia ndo se mostrou vantajosa
devido a falta de mercado consumidor, poucas vendas sao feitas para consumidores
individuais que querem para consumo proprio, e ndo tem plantel suficiente para
mandar carga fechada até o frigorifico mais perto que fica a mais de 600km, o que

encareceria o frete tornando-o inviavel.
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O plano de negdcio ou estratégia empresarial indica a direcdo que o
gestor da propriedade devera seguir para rentabilizar o negocio. Assim, a definicdo
dessa estratégia € importante para tentar conseguir o maximo de lucro na
propriedade, e nesse sentido, os produtores foram entrevistados para se identificar o
grau de conhecimento sobre estratégia e definicdo de modelo de negdcio.

FIGURA 8: CONHECIMENTO DE MODELO DE NEGOCIO PARA PROPRIEDADE
RURAL

possuialgum
conhecimento
17%

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Conforme ilustrado na figura 08, 75% dos entrevistados ndo tem nenhum
conhecimento sobre definicdo de estratégia, 17% possuem algum conhecimento e
8% tem conhecimento sobre estratégia e definicAo de modelo de negocio para a
propriedade. Segundo Degen (2009, p. 142), os ingredientes de uma estratégia
competitiva sdo: a determinacdo de objetivos, ter valores claros, compreensédo do
ambiente competitivo, avaliacdo dos recursos disponiveis e execucao efetiva.

Os dados de controle dos fatos ocorridos no passado quando
armazenados servem como informacao para ajudar na elaboracdo da estratégia.
Logo, as questdes seguintes procuram identificar se o produtor tem o habito de fazer
algum tipo de controle.
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Questionados sobre se fazem algum tipo de controle de forma metddica e
regular, conforme mostra a figura 09, 58% dos entrevistados afirmaram que nao

fazem nenhum tipo de controle

FIGURA 9: FAZ ALGUM CONTROLE FINANCEIRO, CONTABIL, DE CUSTOS, DE
PRODUCAO, DE PRODUTIVIDADE OU OUTROS, DE FORMA
METODICA E REGULAR?

FONTE: DADOS DE PESQUISA, 2011

Oito entre os doze entrevistados afirmaram ndo fazer qualquer tipo de
anotacao de controle e que toda informacao util esta armazenada na memoéria. Dos
quatro que afirmaram fazer algum controle, todos fazem anotacdo da data de
nascimento de bezerros para controlar o periodo de desmame, dois deles fazem
anotagbes de inseminagdo (data de inseminacdo e o touro utilizado), um desses
quatro que ja faz as anotacdes de nascimento e inseminacado, também faz o controle
bancario em um caderno, e outro produtor que faz o controle de nascimentos, de
inseminacdo e bancério, faz também o controle financeiro, anotando além das
receitas, todos os gastos.

O controle de informag8es € muito Gtil para o produtor para que ele tenha
um retrato fiel da situacdo da propriedade, da situacao financeira atual e da projecao
futura e dos indices de produtividade que ajudam o produtor na tomada de decisdes
no dia a dia da atividade rural. A partir da missdo e das metas estabelecidas o
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acompanhamento desses controles vai mostrar ao produtor se a propriedade esta
conseguindo atingir o planejado e onde se precisa corrigir a rota. Crepaldi (in
Callado, 2009, p 24) afirma que a tarefa de gerar informacdes gerenciais que
permitam a tomada de decisdo, com base em dados consistentes e reais, € uma

dificuldade constante para os produtores rurais.

Observacdes sobre o modelo de negdcio identificado nas propriedades

Nenhum dos entrevistados apresentou uma estratégia formal definida,
dois produtores tinham um “esbogo” de estratégia na cabega, pensavam em
diversificar as fontes de renda como forma de aumentar essa renda ou de se
proteger das oscilacbes do mercado, mas nao tinham missdo nem objetivos
definidos, nem mesmo haviam pensado nisso. Todos apresentaram a mesma forma
de negociagao, venda de leite para o laticinio local, venda de vacas de descarte para
o frigorifico local, venda de bezerros desmamados para os compradores de bezerros
ou no recinto de leildo local. Cinco desses produtores vendiam porco para outros
produtores, as vezes na forma de “gambira”, ou seja, a troca de leitbes por
reprodutor (cachacgo) ou de matriz, ou matriz por reprodutor, ou ainda um reprodutor
gue esta comecando a cobrir as filhas por outro na mesma situacéo. Talvez devido a
distancia das zonas urbanas e da concorréncia com outros criadores de porcos que
moram mais perto da cidade, os produtores da regido do Banco Safra ndo tem a
pratica regular de venda de porcos para consumidores ou comeércio na cidade,
ocorrendo apenas esporadicamente.

Outro produtor tentou a criagdo de carneiros, talvez por um modismo na
regido, apesar de o que se vé nao regiao sao grandes produtores criando carneiros
de raca para leildo em canais de televisdo especializados, e ndo para abate, pois
nao havendo frigorifico local torna a atividade inviavel em pequena quantidade se o
objetivo for o abate.

Entdo, descartando-se algumas poucas excecdes o que predomina € a
venda de leite para o laticinio local, venda de vacas de descarte para o frigforifico
local, venda de bezerros para compradores de bezerros e venda de vacas e
bezerros no leildo local, este dltimo em menor volume, visto que a maioria dos

produtores tem medo de se arriscar no leildo.
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Oportunidades (Mercado Consumidor)

As zonas urbanas mais proximas sdo as cidades de Campinapolis, (52km
distante da agrovila do assentamento) com aproximadamente 14.643 habitantes,
Agua Boa (42km distante da agrovila do assentamento) com 20.856 e Nova
Xavantina (46km distante da agrovila do assentamento) com aproximadamente
19.643 habitantes.

Na regido ha um forte mercado de gado de corte com grandes fazendas,
confinamentos, frigorificos e leildes puxando esses negdcios. Os pequenos
pecuaristas negociam com compradores que fazem a “coleta” fazendo compras de
pequenos lotes para formar lotes maiores e negociar com as grandes fazendas,
confinamentos, frigorificos e leildes.

Em Nova Xavantina e Campinapolis h& dois laticinios que disputam a
producado de leite da regido do Banco Safra. H4 uma caracteristica interessante na
regido quanto a formacdo do preco de leite. Um dos laticinios em Campinapolis é
uma cooperativa, que ao contrario de cooperativas de outras regides, tem praticado
um preco de compra acima da média do mercado, o que faz com que o concorrente
acompanhe o preco para nado ficar sem fornecedores de leite. Isso faz com que
nesta regido o produtor receba um preco acima da média dos estados de Mato
Grosso e Goias, recebendo precos equivalentes aos praticados em Minas Gerais e
Sao Paulo, que geralmente sdo os maiores do Pais.
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6. CONCLUSAO

A estrutura de producdo atual € baseada em pouca utilizacdo de
tecnologia (como por exemplo a irrigacdo), e a comercializacdo também ndo tem
nenhuma sofisticacdo, com os produtores fazendo a venda para os compradores
locais quando ha necessidade de capital, ou quando o produto esta pronto e néo
pode mais ficar na propriedade, como é o caso do leite e do bezerro desmamado.

Quanto ao aproveitamento dos fatores de producdo disponiveis,
observou-se que ndo ha uma estratégia neste sentido, eles ndo sdo aproveitados
baseados em oportunidades que aparecem, e sim no conhecimento, disposicao e
capital disponiveis.

Quanto ao nivel de conhecimento dos produtores sobre estratégias de
comercializagdo percebeu-se que todos utiizam praticamente as mesmas
estratégias, ndo havendo uma diferenciacéo perceptivel, que tenha sido elaborada a
partir de uma estratégia de producéo ou de comercializacao.

Finalmente, como recomendacdo, gostaria de elencar algumas
estratégias alternativas viaveis aos produtores da localidade:

a) Adocao de atividades de maior densidade econdmica para venda no
comércio local como mel, porcos ou suinos, avicultura e piscicultura. O
produtor devera dimensionar a producdo a demanda local, por exemplo:
porcos ou suinos tem demanda local, porém para pequena producdo, uma
producdo média teria dificuldade de venda na regido, e mandar para
frigorificos seria inviavel, pois o frete encareceria muito o produto. Nesse caso
€ melhor ser pequeno ou grande, visto que em grande quantidade pode-se
enviar para frigorificos mais distantes, pois o frete ndo inviabiliza a
rentabilidade do negdcio;

b) Mini-industrializacdo. A produgcéo de derivados de leite, como doces e
queijos caseiros, para o comeércio local tém excelente aceitagdo quando os
produtos séo de boa qualidade, recebendo um valor maior que o de grandes

marcas;
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c) Adocgao de atividades de maior densidade econGmica para venda em
centros consumidores fora da regido como frutas, suinos, caprinos, ovinos
e piscicultura em grande volume;

d) Cooperativismo. A unido de produtores para industrializar as matérias
primas produzidas na regido, como o leite, por exemplo, agregariam valor,
elevando os ganhos e aumentando o poder de barganha na aquisicdo de
insumos, citando os beneficios apenas no campo da comercializacdo, 0s
ganhos através do cooperativismo sdo muito maiores;

e) Fornecimento de matrizes e reprodutores. A grande maioria dos
produtores de leite ndo investe na melhoria genética do rebanho leiteiro, pois
guando precisam repor uma matriz fazem a compra de outro produtor na
regido, que também n&o tem vacas excelentes, mas tem preco baixo.
Produtores especializados de outras regides fornecem animais de melhor
genética, a um preco bem mais alto. Isto abre espaco para um produtor local
ocupar esse nicho de mercado, investindo em genética e tornando-se
fornecedor local de matrizes e reprodutores de qualidade comprovada, com a
vantagem de fornecer um animal jA& aclimatado as condices locais e

praticamente sem custo de frete.

Entretanto, reforca-se que para que ocorra a potencializacdo das
atividades locais sera preciso que o0s produtores rurais se preparem, buscando
conhecimento. O apoio de um técnico € o primeiro passo, mas nado o Unico, pois o0
produtor também devera buscar capacitar-se em cursos e visitas a feiras do setor, e,
se for o caso, terminar os estudos para melhorar sua capacidade de interpretacéo e

para lidar com os numeros que deveréo fazer parte da sua rotina.
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APENDICE A

Questionario aplicado junto aos produtores rurais

Sobre os fatores de produgéo (terra, capital e mao de obra)

1. Tem conhecimento sobre tudo que pode ser um fator de producéo (perguntar
usando linguajar apropriado a pessoa pesquisada)

( )sim

( )néo

() demonstrou algum conhecimento

2. Fatores de producéo na propriedade

2.1 Terra

Tamanho da terra: ha

Percentual da terra em cerrado e cultura

Cerrado = %

Cultura = %

Tamanho da area de terra plana (que possa ter uso de maquinario em plantio e
colheita) ha

2.1.1 Agua

() Rio de agua corrente o ano todo

() Rio de a4gua corrente somente no periodo de aguas

() Acude(s)

2.1.2 Outros fatores de producao

() Trator

) Algum tipo de implementos para o trator (grade, arado, niveladora, etc.)
) Triturador

) Veiculo com carroceria (caminhonete, pick-up, caminh&o, etc.)

) Motosserra

) Energia Elétrica

) Gado de corte

) Gado de leite

N e e e e

32
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) Porco/suino
) Caprinos (bode/carneiro)
) Peixes (tanque)

) Pés de frutas para comercializacao

AN N N N N

) outros:
2.2 Mao de obra

() Utiliza mao de obra terceirizada

() Utiliza mao de obra contratada fixa (funcionario(s))
() Mao de obra familiar (somente o casal)

() Mao de obra familiar com filhos

2.2.1 Filhos pretendem continuar na atividade rural?

( )sim

( )néo

() néo sabe

2.3 Capital

2.3.1 Possui recursos acumulados para investir?

( )sim
( )néo
2.3.2 Tem acesso a crédito rural (PRONAF, FCO, etc)?
( )sim
( )néo

2.3.3 Possui outras fontes de renda além da propriedade, ou acesso a capital se
necessario? (outra empresa, pensao, familia, etc)

( )sim

( )néo

3. Quanto as preferéncias do produtor e sua familia

3.1 Qual a atividade de preferéncia da familia para a propriedade?
(independentemente de ter essa atividade ou ndo na propriedade, anotar

preferéncias individuais, se for o caso)




3.2 Quais as atuais atividades geradoras de renda na propriedade?

3.2 Quais as fontes de receita da propriedade?
) venda de leite
) Venda de bezerros
) venda de bois
) venda de vacas

) venda de suinos/porcos

) venda de producao agricola (qual/is)
) venda de frutas (qual/is)

) venda de horticultura (qual/is)

) Outra(s) — Qual(is)?

(
(
(
(
(
() venda de Caprinos (bode/carneiro)
(
(
(
(
3

.3 Onde vende a producéo?

4. Tem conhecimento de modelo de negocio (estratégia) para propriedade rural?
() sim

( )néo

() possui algum conhecimento

5. Faz algum controle financeiro, contabil, de custos, de producao, produtividade,
etc, metddica e regularmente?

( )sim

( )néo

5.1 Se sim, qual(is)
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Modelo de negdcio identificado na propriedade




